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本年度は、研究実施計画書に記した通り、戦前の花王とライオンの事例を中心に研究を進め
た。本年度の調査・研究の実施状況と明らかにされた成果の概要は次の通りである。
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まず戦前花王の事例の検討では、 1930年代初頭の「新装花王石鹸」の発売直前までの流通経
路の実態をみると、既存の地方流通経路を活用しながら全国的ネットワークづくりがはかられ
た。いわば点在する外部販売ポイントを線でつなぐ方法で、あった。これにより、新規投資を節
約し、しかも長期的な取引関係の基礎を築くことで、取引交渉費用を節約できたのである。こ
うして形成された多段階的流通機構の川上部分で、都市部および地方大問屋は、帳合元として、
その所在府県のみならず他県にも商業圏を確保していた。しかも、これらの大問屋は、花王だ
けではなく、他のメーカーの代理庖機能も併せもっていたため、メーカーに対する強い価格交
渉力を有するものもあった。そうしたなかで、ナショナル・プランドの花王石鹸も乱売にさら
され、本舗の利益が圧迫されるにいたっていた。そこで、本舗では、「新装花王石鹸」の発売
を契機に、流通機構の再編と取引要領の改訂を実施に移した。流通機構については、都市部お
よび他県の有力問屋の広域代理屈機能を停止させ、これまでその帳合先であった地方の卸庖を
代理庖に昇格させる措置が講じられた。これにより、本舗の長瀬商庖と地方問屋の直接取引が
促進されるとともに、二重帳合も整理された。他方、取引内容については、小売正価と建値を
従来より引き下げるとともに、小売価格をあらゆる機会に消費者に明示して維持し、小売庖利
益の確保を図ることとした。さらに、代理庖とその特約庖に対しては、一定比率の歩引きをも
って中間マージンを保証する措置が講じられられたのである。
一方、 1960""-'70年代のライオンの事例の検討では、花王販社への対抗措置として、卸庖との
共存共栄を主旨とする「三強政策Jが打ち出され、これによって、卸庖にライオンの専門部署
を設け、さらに小売庖へのライオン製品の浸透が図られた。しかしながら、この戦略には、卸
庖にとって、自らの信用で確保していた営業基盤を侵食されるという、いわば共存共栄できぬ
自己矛盾が内包されていたこともあって、当初のねらい通りの効果は得られなかった。しかし
ながら、流通経路の諸段階に関する情報収集をはじめいくつかの副次的効果がみられ、これを
基礎に物流効率化の問題が検討されることとなったのである。
2001年度においては、以上の成果をふまえて、花王については戦前の実態、ライオンについ
ては物流近代化の過程を実証的に検討することとしたい。
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